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【消费的力量】告诉我们四句话：

一、全球所有的经济都是消费者贡献出来的（这句话首先认定了消费者的地位）！

二、【消费的力量】认为，消费者应该获得权益（权利+收益）！

三、企业应该把部分总价值（利润、品牌、资本）拿出来分配给消费者！

四、【消费的力量】呼吁全球的企业把部分总价值拿出来分配给消费者（价值包括：利润、品牌、资本
）！

这也是创业天下的核心思想！

市场上不断有非常牛的商业模式出现。今天我们就来分析一下创业天下的商业模式。创业天下APP，202
3年全国注册用户已突破千万，年销售收入超四十亿元，为国家光荣纳税超亿元。

创业天下是一款集社交即时通讯、电商购物、直播分享、名师课程、益智游戏、互联互通等于一体的综
合型移动电商平台APP。是一款人联网、物联网、互联网三网合一，应用5G、人工智能、大数据为一体
的APP，是一款推广APP的APP。业务模块涵盖网络购物、社交电商、直播、在线教育、知识付费等快速
增长业态，形成生态圈、打造商业闭环。



接下来我们开始拆解创业天下的商业模式

创业天下APP的商业模式主要由以下几个方面构成：

店长收益：创业天下APP联通了线上和线下的众多平台，包括淘宝、天猫、美团、携程等，以及各类实
体店，如美容院、理发店等。用户在这些地方消费，都能获得积分，累积到5000积分就可以享受平台每
月的分红。这个收益方式既提供了一种方便用户的积分累积方式，也激励用户更多的使用创业天下APP
进行消费。

分享收益：只要分享出去的朋友用创业天下消费，分享者就能获得10%的收益。这种收益模式激发了用
户的分享积极性，有助于扩大创业天下APP的用户群。

供应商收益：成为店长后，有资格开设直播间。直播间中的收入有30%归属于供应商。这种收益方式鼓
励用户成为店长后积极开设直播间，分享自己的知识和经验，有助于提高平台的内容质量。

服务收益：分享的朋友或铁粉开通直播后，他们的直播收入有3%归属于服务者。这种收益方式是对分享
者的进一步激励，让他们更愿意提供帮助和服务。

共享收益：达到5星级的店长，会根据他们的消费程度和对平台的贡献程度得到共享收益。这种收益方式
是对优质用户的进一步激励，有助于留住高活跃度的用户。

星星大奖：平台根据用户每月分享的人数以及他们在创业天下消费的金额，给予相应的星星大奖。星星
大奖可以在平台上进行买卖，也可以按股分红。这种收益方式提供了更多的收益机会，增加了用户的参
与度和活跃度。

创业天下积分体系

通过在创业天下APP上消费，用户可以获得相应的积分。这些积分可以用于兑换平台上的商品、参与直
播互动、购买xunihuobi等等。同时，积分还可以用于参与平台上的各种活动和任务，例如每日签到、邀
请好友、拼团购买等等。

在创业天下APP的积分体系中，积分获得的方式取决于用户消费的金额和消费场景的不同。例如，在直
播间打赏主播、在商城购买商品、在共享店消费等等，都可以获得不同比例的积分。

举个例子，你在创业天下APP的直播间给主播打赏了100块钱，那你打赏的这个消费100块钱就直接积100
分。

到平台自营的天下商城去消费了也有80%的积分、90%的积分，也有100%的积分。

当然，也可以从天下共享版块去线下实体店消费也有积分，这个积分就是共享商家给平台的服务费，一
般是在3%∽30%的积分。

比如说你楼下的这个共享饭店给平台10%的服务费，那么你去吃饭消费了100元，平台就给你记录的10个
积分。

同样，你通过创业天下App去线上公司专卖店消费，还是在淘宝、京东、拼多多买东西了，都会给到你
相对应的积。这个积分一般也在3%～30%不等，这个也是商家的让利出来。



当积分累计达到3000时成为VIP即平台合伙人，每个月（4次）获得平台利润分配。

积分累计达到1.5W时再赠送1000股。每月按1.5W积分分润。

积分累计达到3W时再赠送1000股。每月按3W积分分润。

积分累计达到6W时再赠送2000股。每月按6W积分分润。

积分累计达到12W时再赠送5000股。每月按12W积分分润

以上内容均来自互联网公开信息。小编只分析商业模式，不参与项目，不构成投资建议。
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